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ABSTRAK 
PENERAPAN BAURAN PEMASARAN PADA PERUSAHAAN APOLLO 2 
WAHYUDIN 
NIM F3207085 
 
 Bauran pemasaran merupakan paduan dari strategi produk, penentuan 
harga, promosi dan saluran distribusi yang bersifat unik yang dirancang untuk 
menghasilkan Pertukaran yang saling memuaskan dengan pasar yang dituju. 
 Tujuan dari penulisan Tugas Akhir ini yaitu untuk mengetahui 
penerapan bauran pemasaran pada Perusahaan Apollo 2 yang terdiri dari : 
product, price, promotion, place. 
 Metode yang digunakan adalah teknik pengumpulan data melalui 
pemeriksaaan dokumen dan wawancara, dengan metode pembahasan 
deskriptif yaitu dengan menceritakan dan menggambarkan keadaan yang 
sesungguhnya mengenai Perusahaan Apollo 2 yang merupakan Perusahaan 
Manufaktur bahan-bahan alumunium dan kaca. Kesimpulan yang dapat 
diambil penulis terkait bauran pemasaran pada Perusahaan Apollo 2 yaitu : 
Perusahaan Apollo 2 merupakan salah satu perusahaan yang 
bergerak dibidang manufaktur bahan-bahan alumunium dan kaca. Jadi bahan 
dijual dengan terlebih dahulu alumunium dan kaca tersebut dibuat suatu 
produk yang bermanfaat. Harga yang diterapkan oleh Perusahaan Apollo 2  
Supaya keuntungan bisa optimal ada dua cara yang dapat ditempuh yaitu 
meminimalkan biaya dan memilih harga optimum dengan cepat dan akurat 
supaya mendapatkan keuntungan. Dalam rangkaian kegiatan promosinya 
Perusahaan Apollo 2 menggunakan promotion mix (periklanan, penjualan 
tatap muka, promosi penjualan, hubungan dengan masyarakat luas, 
pemasaran langsung). Dalam rangkaian. saluran distribusi langsung yaitu 
produk dijual secara langsung oleh produsen kepada konsumen. 
 Saran yang dapat diberikan oleh penulis Perusahaan Apollo 2 harus 
Sebagai perusahaan yang sedang berkembang sebaiknya Perusahaan Apollo 
2 menambah produk untuk dipasarkan ke konsumen sehingga bisa 
menambahkan laba. Misalnya dengan menambah produk etalase dan kusen 
alumunium. Didalam penetapan harga yang diterapkan oleh Perusahaan  
Apollo 2, perusahaan tersebut sudah menetapkan harga yang sesuai dengan 
harga pasaran dan yang diterapkan pesaing. Apabila  perusahaan Apollo 2 
tersebut sedikit menurunkan harga lagi maka konsumen lebih loyal dengan 
perusahaan Apollo 2 tersebut. Berdasarkan promosi yang dilakukan 
perusahaan Apollo 2 merupakan suatu sistem promosi yang baik untuk 
meningkatkan penjualan yaitu dengan menggunakan media : Radio( CJDW 
FM dan Kharysma FM bidang Mebel Alumunium), Selebaran, Spanduk dll. 
Lebih baiknya lagi apabila strategi promosinya ditambah dengan media : 
Baliho, Internet dll supaya hasil penjualannya lebih maksimal. 
KATA KUNCI : BAURAN PEMASARAN 
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ABSTRACT  
IMPLEMENTATION OF MARKETING MIX IN APOLLO 2  
WAHYUDIN  
NIM F3207085  
 
Marketing mix is a blend of product strategy, pricing, promotion and 
distribution channels that are unique, designed to produce mutually satisfying 
exchanges with targetmarkets.  
  The purpose of this final project is to determine the application of 
marketing mix in the Company Apollo 2 consisting of: product, price, 
promotion, place.  
The method used is the technique of collecting data through examination of 
documents and interviews, with discussion of the descriptive method that is by 
telling and describing the real situation regarding the company which is a 
second Apollo Manufacturing Company materials aluminum and glass. The 
conclusions related authors marketing mix on two of the Apollo Company:  
  Company Apollo 2 is one company engaged in manufacturing 
aluminum materials and glass. So the ingredients are sold with the first 
aluminum and glass was made a useful product. Rates applied by the 
Company Apollo 2 In order to optimize the benefits there are two ways that 
can be achieved is to minimize costs and selecting the optimum quickly and 
accurately in order to gain profit. In a series of promotional activities of the 
Company Apollo 2 use the promotion mix advertising, face to face selling, 
sales promotion, public relations, direct marketing). In the circuit. direct 
distribution channel which is a product sold directly by producers to 
consumers.  
  Advice can be given by the Company Apollo 2 authors should be as a 
company that is growing company should add to the Apollo two products to be 
marketed to consumers so they can add a profit. For example by adding a 
product showcase and aluminum frames. In the pricing adopted by the 
Company Apollo 2, the company has set the price according to market price 
and the applicable competition. If the company Apollo 2 is slightly longer then 
the lower the price consumers are more loyal to the company's Apollo 2. 
Based on the promotion by the company Apollo 2 is a system of good 
promotions to increase sales is by using the media: radio (FM and Kharysma 
CJDW FM Aluminum Furniture fields), leaflets, banners etc.. More good again 
if its promotional strategy coupled with the media: Billboards, Internet, etc. so 
that the proceeds be maximal. 
KEYWORD : MARKETING MIX 
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MOTTO 
· Kebahagian itu tergantung pada syukur, kekuatan tergantung pada 
iman dan sabar adalah kunci pertolongan, bunga akan mekar pada 
waktunya dan kita akan memetik hasilnya, begitu pula amal kita, 
seseorang, itu akan mendapatkan apa yang diusahakan. 
“Dan bahwasannya manusia tiada memperoleh selain apa yang telah 
di usahakan”.  
( Q.S An Najm : 39 ) 
· “Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan, maka apabila 
kami telah selesai dari suatu urusan kerjakanlah dengan sungguh – 
sungguh urusan yang lain, dan hanya kepada allah kamu berharap”. 
( Q.S. Al Insyirah : 6-8 ) 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
  Pada perkembangan bisnis sekarang ini persaingan antar pelaku 
bisnis semakin ketat dalam memperebutkan pasar terutama persaingan antar 
pelaku bisnis yang menghasilkan produk yang sama. Para pelaku bisnis 
dituntut untuk menghasilkan produk yang berkualitas dengan harga yang 
tepat. Selain itu para pelaku bisnis juga harus mengikuti perkembangan pasar 
untuk mengetahui keinginan konsumen yang selalu berubah. Perusahaan 
harus tanggap terhadap perubahan yang terjadi sehingga bisa menjadi 
pemain utama dan pertama dalam pangsa pasar yang akhirnya dapat 
mencapai laba yang optimal dan kegiatan perusahaan bisa terus berjalan 
dengan lancar dan tepat sesuai dengan keinginan sebelumnya dari pihak 
yang melakukan bisnis tersebut.  
  Dalam dunia bisnis pemasaran merupakan suatu aspek penting dalam 
kesuksesan suatu perusahaan. Kelemahan utama yang biasanya terjadi pada 
pengusaha indonesia adalah dalam bidang pemasaran yang merupakan 
aspek terpenting dalam dunia bisnis. Pengusaha kita pada umumnya dapat 
menghasilkan produk yang kualitasnya cukup bagus dengan biaya produksi 
yang rendah, karena indonesia kaya akan bahan baku dan tenaga kerja yang 
murah. Akan tetapi setelah produk itu jadi, pada umumnya mereka kesulitan 
dalam memasarkannya. Oleh karena itu penerapan strategi pemasaran yang 
tepat harus dilakukan perusahaan agar mendapatkan hasil yang optimal 
sehingga perusahaan mendapatkan keuntungan yang maksimal. 
 xv
  Marketing mix terdapat  4 bauran yang dapat menjadi salah satu 
pedoman dalam melaksanakan pemasaran (4P). Keempat bauran 4P) 
tersebut adalah: Product, Price, Promotion, Place. Masing-masing bauran 
mempunyai tujuan tersendiri dalam pemasaran. Untuk mencapai tujuan 
perusahaan yaitu mencapai laba yang optimal dan untuk bertahan 
perusahaan menggunakan kegiatan pemasarannya sebagai ujung tombak 
keberhasialan perusahaan. Oleh karena itu perusahaan harus bisa 
mengorganisasi tiap-tiap bauran tersebut agar teratur dengan baik sehingga 
nantinya perusahaan bisa mendapatkan hasil yang optimal dengan 
penjualannya tersebut.  
  Kegiatan pemasaran sangat menentukan sampai atau tidaknya produk 
yang dihasilkan perusahaan kepada konsumen sehingga kegiatan pemasaran 
sangat penting dan para pelaku bisnis harus bisa menetapkan bauran 
pemasaran yang tepat yang bisa digunakan untuk memenuhi keinginan 
konsumen. Pada zaman dahulu ketika perekonomian masih bersifat kerajinan 
rumah tangga, seseorang bisa dengan mudah mendapatkan informasi 
tentang produk yang dihasilkan oleh tetangganya. Tetapi sekarang sudah 
berubah, begitu banyaknya produk yang dihasilkan oleh para pelaku bisnis 
sehingga para pelaku bisnis harus bisa menginformasikan produk yang 
mereka hasilkan kepada konsumen dengan sebaik baiknya. 
  Pada jaman yang sudah berkembang dengan pesat ini banyak sekali 
orang-orang yang mendirikan perusahaan manufaktur. Perusahaaan ini 
menjual produk sendiri langsung kepada konsumen. Meskipun begitu 
perusahaan manufaktur ini tidak bisa hanya menjual produk tersebut dengan 
sembarangan, oleh karena itu perusahaan juga harus dilandasi dengan 
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bauran pemasaran yang  teratur dan baik. Dengan mempunyai bauran 
pemasaran maka perusahaan tersebut dapat menjual produknya dengan baik 
sehingga perusahaan dapat mendapatkan keuntungan yang optimal. 
  Perusahaan manufaktur tersebut menjual produknya langsung kepada 
konsumen yang terlebih dahulu melakukan pemasaran langsung kepada 
konsumennya. Dan salah satunya perusahaan manufaktur tersebut adalah 
PERUSAHAAN APOLLO 2 merupakan perusahaan produsen yang berusaha 
memenuhi kebutuhan pasar akan bahan-bahan almunium dan kaca 
PERUSAHAAN APOLLO 2 merupakan perusahan yang menghasilkan produk 
sendiri dan dipasarkan sendiri. 
  Dari uraian latar belakang permasalahan diatas maka peneliti harus 
mengkaji lebih mendalam tentang bagaimana penerapan bauran pemasaran 
pada PERUSAHAAN APOLLO 2. hal tersebut yang mendorong peneliti untuk 
melakukan penelitian dan penyusunan laporan Tugas Akhir ini dengan judul 
“PENERAPAN BAURAN PEMASARAN PADA PERUSAHAAN APOLLO 2. 
B. Perumusan Masalah 
  Permasalahan yang akan dibahas dalam laporan Tugas Akhir ini 
adalah sebagai berikut : 
1. Produk apa yang ditawarkan ?  
2. Bagaimana penetapan harga yang dilakukan ? 
3. Promosi yang dilakukan ? 
4. Bagaimana sistem saluran distribusi yang diterapkan ? 
C. Tujuan Penelitian 
  Tujuan dari penulisan Tugas Akhir ini yaitu untuk mengetahui 
penerapan bauran pemasaran pada PERUSAHAAAN APOLLO 2 antara lain : 
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1. Poduk yang ditawarkan oleh PERUSAHAAN APOLLO 2. 
2. Penetapan harga untuk produk tersebut. 
3. Promosi yang dilakukan. 
4. Bagaimana sistem saluran distribusi yang diterapkan.  
D. Manfaat Penelitian 
  Dari penelitian dan pembahasan permasalahan diatas, diharapkan 
penulisan laporan Tugas Akhir ini dapat memberikan manfaat bagi berbagai 
pihak lain, antara lain : 
 
 
1. Bagi Perusahaan  
Sebagai masukan, evaluasi dan pertimbangan perusahaan dalam 
menerapkan bauran pemasaran dan dalam pengambilan keputusan 
yang menyangkut bauran pemasaran 
2. Bagi Penulis 
Memberikan pengetahuan dan wawasan baru bagi penulis dalam 
bidang pemasaran khususnya mengenai bauran pemasaran melalui 
topik yang diambil dan dibahas dalam penulisan Tugas Akhir ini. 
3. Bagi Pihak Lain 
Dapat memberikan manfaat bagi pengembangan ilmu khususnya studi 
ilmu manajemen pemasaran dan dapat memberikan kontribusi bagi 
peneliti lain dikemudian hari nanti.  
E. Metodeologi Penelitian 
1. Desain Penelitian 
  Desain penelitian pada laporan Tugas Akhir ini mengacu pada 
desain kasus dengan menitikberatkan pada penerapan bauran pemasaran 
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dalam PERUSAHAAN APOLLO 2. Dan sekaligus untuk menjawab 
permasalahan mengenai bagaimana penerapan bauran pemasaran pada 
PERUSAHAAN APOLLO 2. 
 
 
 
 
2. Obyek Penelitain 
       PERUSAHAAN APOLLO 2 yang beralamatkan di jl.Pandanaran 
No.210 Boyolali menjadi objek penelitian dalam penulisan laporan Tugas 
Akhir ini. 
3. Jenis dan Sumber Data 
a) Data Primer 
 Data primer yang berupa bauran pemasaran dan daerah 
pemasaran, profil dan target pasar yan diamati langsung dari 
PERUSAHAAN APOLLO 2.  
b) Data Sekunder 
 Data sekunder adalah data yang dikumpulkan secara tidak 
langsung dari sumber-sumber lain seperti sumber pustaka baik berupa 
buku maupun tulisan yang berhubungan mengenai bauran pemasaran. 
Misalnya penulis mengutip dari buku karangan Philip kotler yang 
berhubungan dengan manajemen pemasaran dengan judul  
“Manajemen Pemasaran”. 
4. Teknik Pengumpulan Data 
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 Untuk mendapatkan data yang relavan dalam penulisan tugas 
akhir penulis menggunakan teknik sebagai berikut : 
a) Studi Pustaka 
  Mencari literature dari berbagai sumber yang 
berhubungan dengan permasalahan dengan tujuan untuk 
mengetahui teori-teori yang mendasari penulisan tugas akhir ini. 
b) Interview 
  Pengumpulan data dilakukan dengan melakukan 
wawancara secara langsung dengan pemilik perusahaan tersebut.  
c) Observasi 
  Metode pengumpulan data dengan terjun langsung 
kelapangan mengamati obyek yang akan diteliti untuk 
mendapatkan data serta aktivitas dilapangan. 
5. Teknik Pembahasan 
- Pembahasan Deskritif  
 Yaitu teknik pembahasan untuk membuat gambaran  
atau deskripsi secara sistematis, faktual dan akurat mengenai 
objek yang diteliti.  
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BAB II 
    TINJAUAN PUSTAKA 
A. Pengertian Pemasaran 
       Pemasaran adalah  sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang 
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 
mendistribusikan barang dan produk yang dapat memuaskan kebutuhan 
kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial ( Swastha : 2002 )  
 Menurut American Marketing Assocation ( AMA ) pertukaraan 
merupakan perencanaan dan menjalankan konsep harga promosi  distribusi 
dan jumlah ide barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang mampu 
memuaskan tujuan dari individu (Lamb dan MC Daniel : 2001 ). 
B. Definisi Manajemen Pemasaran 
  Pengertian manajemen pemasaran menurut (Asosiasi Pemasaran 
A,Erika atau American Marketing Assocation dalam kotler : 2003) yang telah 
mengesahakan definisi manajemen pemasaran sebagai proses perencanaan 
dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi dan distribusi 
gagasan, barang dan produk untuk menghasilkan pertukaran yang memenuhi 
sasaran-sasaran perorangan dan organisasi. 
C. Bauran Pemasaran 
  Bauran pemasaran mengacu pada paduan strategi produk, distribusi, 
promosi dan penentuan harga yang bersifat unik yang dirancang untuk 
 xxi 
menghasilkan pertukaran yang saling memuaskan dengan pasar yang dituju 
(Lamb, Hair, Mc Daniel : 2001). 
  Bauran pemasaran didefinisikan sebagai suatu tool atau alat bagi 
marketer yang terdiri dari berbagai elemen suatu progam pemasaran yang 
perlu dipertimbangkan agar implemantasi strategi pemasaran dan positioning 
dapat berjalan sukses (Lupiyoadi dalam Swasta, 2001) 
Elemen-elemen dalam bauran pemasaran terdiri dari : 
1. Product (Produk) 
  Produk didefinisiakan oleh Basu Swastha dan Irawan (2002) 
sebagai suatu sifat yang kompleks baik dapat diraba maupun tidak dapat 
diraba, termasuk bungkus, warna, harga, prestice dan pelayanan 
perusahaan yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan keinginan atau 
kebutuhannya. 
  Produk merupakan keseluruhan konsep objek atau proses yang 
memberikan sejumlah nilai manfaat kepada konsumen. Hal terpenting 
dalam produk adalah konsumen tidak hanya membeli fisik dari produk itu 
saja tapi juga membeli benefit dan value dari produk tersebut yang 
disebut ‘the offer’ atau penawaran, terutama pada produk yang dikenal 
tidak menimbulkan beralihnya kepemilikan dari penyedia produk kepada 
konsumen (Rambat Lupiyoadi : 2001).  
  Lupioyadi dalam Swastha (2001) menyebutkan tentang konsep 
total produk yang terdiri dari : 
a Core Product (produk inti atau generik), terdiri dari produk itu 
sendiri.  
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b Expected product (produk yang diharapkan), terdiri dari produk inti 
bersama pertimbangan keputusan pembelian minimal yang harus 
dipenuhi. 
c Augment product (produk tambahan), area yang memungkinkan 
suatu produk didiferensiasi terhadap yang lain. 
d Potential product (produk potensial), tampilan (feature) dan 
manfaat tambahan yang berguna bagi konsumen tau mungkin 
menambah kepuasan konsumen. 
2. Price (Harga) 
  Secara sederhana harga adalah nilai yang dinyatakan dalam 
satuan mata uang. Harga juga dapat merupakan penentu bagi permintaan 
pasar. 
    Dalam menentukan harga dasar yang tepat bagi produknya. 
Manajemen harus menentukan strategi menyangkut potongan harga, 
pembayaran ongkos angkut, dan berbagai variable yang bersangkutan 
dengan harga. 
  Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa produk bila 
memungkinkan) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi 
dari produk dan pelayanannya (Philip Kotler : 2003). 
   Harga merupakan satu-satunya unsur dalam bauran pemasaran 
yang menghasilkan pandapatan penjualan. Sedangkan unsur-unsur 
lainnya mengakibatkan keluarnya biaya. Harga sering menjadi faktor 
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penentu dalam pembelian suatu barang atau produk ( Philip Kotler : 
2003). 
  Harga didefinisikan oleh Lamb, Hair, Mc. Daniel (2001) sebagai 
sesuatu yang diserahkan dalam pertukaran untuk mendapatkan suatu 
barang maupun produk. Harga khususnya merupakan pertukaran uang 
bagi barang atau produk juga pengorbanan waktu karena menunggu 
untuk memperoleh barang atau produk. 
  Dalam menetapkan harga  untuk suatu produk atau produk, 
perusahaan memiliki beberapa tujuan yang hendak dicapai dari 
penetapan harga tersebut yang diantaranya : 
a. Survival, merupakan usaha suatu perusahaan untuk 
meningkatkan profit ketika perusahaan sedang dalam kondisi 
pasar yang tidak menguntungkan, dimana usaha tersebut 
cenderung dilakukan untuk bertahan. 
b. Profit maximization, adalah penetapan harga yang bertujuan 
untuk memaksimumkan profit dalam suatu periode waktu 
tertentu, sehingga harga dapat ditentukan sesaui target secara 
maksimum. 
c. Sales maximization,  merupakan penetapan harga yang 
dimaksudkan untuk membangun market share dengan 
melakukan penjualan pada harga awal yang merugikan, maka 
dengan market share tersebut harga awal tersebut bisa di atasi. 
d. Prestige, tujuan dari penetapan harga prestige adalah untuk 
memposisikan produk perusahaan tersebut sebagai produk yang 
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ekskulusif, sehingga produk tersebut mempunyai nilai daya jual 
yang tinggi.  
e. ROI (return on investment), yaitu penetapan harga didasarkan 
atas pencapaian return on investment yang diinginkan 
perusahaan, supaya perusahaan tersebut bisa menetapkan 
harga yang di inginkannya. 
  Metode yang dapat digunakan dalam menetapkan harga 
untuk suatu produk barang atau produk menurut Rambat 
Lupiyoadi (2001) yaitu : 
a. Mark Up Pricing 
  Merupakan metode penetapan harga atas total 
biaya per unit produk yang ditambah dengan mark-up, 
supaya keuntungan optimal ada dua cara yang dapat 
ditempuh yaitu meminimalkan biaya dan memilih  
 
harga optimum dengan cepat dan akurat supaya 
mendapatkan keuntungan 
b. Target Return Pricings 
  Harga ditetapkan berdasarkan atas pencapaian 
tingkat Return On Investment yang ingin dicapai 
perusahaan, sehingga perusahaan tersebut harus 
meningkatkan target Return On Investment yang akan di 
capai    
3. Promotion (Promosi) 
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  Promosi merupakan aspek penting dalam pemasaran yaitu 
memberikan informasi bagi calon konsumen atau pada masyarakat luas. 
Promosi juga merupakan salah satu ujung tombak dalam pemasaran. 
Dengan adanya promosi perusahaan dapat memperoleh kesempatan 
untuk berkomunikasi dengan konsumen. 
  Basu Swashta (2001) mendefinisikan promosi sebagai arus 
informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan 
seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran 
dalam pemasaran. 
  Adapun yang perlu diperhatikan dalam pemilihan promotion  mix  
antara lain : 
 
 
a. Advertising (periklanan) 
 Iklan adalah salah satu sarana bagi seseorang atau perusahaan 
yang ingin menawarkan barang dagangan atau produk kepada 
khalayak. Dalam konsep iklan dikatakan bahwa iklan adalah 
komunikasi searah dengan redudance yang menggunakan media 
untuk membangun awere atau mengingatakan konsumen (Jewler 
dalam Swastha : 2002). 
b. Personal Selling ( Penjualan Tatap Muka) 
 Sifat personal selling dapat dapat dikatakan lebih luas karena 
tenaga penjual dapat secara langsung menyesuaikan penawaran 
penjualan dengan kebutuhan dan perilaku masing-masing calon 
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pembeli. Selain itu, tenaga penjual juga dapat segera mengetahui 
reaksi calon pembeli terhadap penawaran penjualan, sehingga dapat 
mengadakan penyesuaian ditempat pada saat itu juga (Lupiyoadi 
dalam Swastha,2001). 
 Oleh William G. Nikels dalam swasta (2002), personal selling 
adalah interaksi antar individu, saling bertemu muka yang ditujukan 
untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai, atau mempertahankan 
hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain. 
 
 
 
1. Fungsi-Fungsi personal selling 
   Swasta (2002), Salah satu fungsi personal selling adalah 
melakukan penjualan dengan bertemu muka (face-to-face selling), 
dimana seorang penjual dari sebuah perusahaan langsung menemui 
konsumen untuk menawarkan produknya. Fungsi-fungsi personal 
selling adalah : 
i.     Mengadakan analisis pasar 
  Dalam analisis pasar, termasuk juga mengadakan 
peramalan tentang penjualan yang akan datang, mengetahui dan 
mengawasi para pesaing dan mempertahankan lingkungan, 
terutama lingkungan sosial dan perekonomian. Seorang tenaga 
penjaualan yang baik harus memehami dan menyadari tentang 
apa yang terjadi dibeberapa daerah selain disekitar perusahaan.   
ii.     Menentukan calon konsumen 
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  Mencari pembeli potensial, menciptakan pesanan baru 
dari langganan yang ada, dan mengetahui keinginan pasar, 
kemudian menentukan calon pembeli yang cocok untuk di 
tawarkan produk tersebut.   
iii.     Mengadakan komunikasi 
  Fungsi ini tidak menitik beratkan untuk membujuk atau 
mempengaruhi, tetapi untuk memulai dan melangsungkan 
pembicaraan secara ramah dengan langganan atau calon 
pembeli. 
iv. Memberikan pelayanan 
  Pelayanan yang diberikan kepada pelanggan dapat 
diwujudkan dalam bentuk konsultasi menyangkut keinginan dan 
masalah-masalah yang dihadapi pelanggan, memberikan produk 
teknis, memberikan bantuan keuangan (misalnya berupa kredit), 
melakukan penghantaran barang ke rumah, dan sebagainya.  
v.  Memajukan langganan 
  Dalam memajukan langganan, tenaga penjualan 
bertangguang jawab atas semua tugas yang langsung 
berhubungan dengan langganan. Hal ini dimaksudkan untuk 
mengarahkan tugas-tugasnya agar dapat meningkatakan laba. 
Dalam fungsi ini termasuk juga pemberian saran secara pribadi 
seperti saran tentang masalah pengawasan persediaan, 
promosi, pengembangan barang, dan kebijaksanaan harga. 
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Dengan memajukan penjualan langganan, penjual dapat 
mengharapkan adanya peningkatan dalam penjualan mereka. 
 
 
 
 
vi.  Mempertahankan langganan 
     Bertujuan untuk menciptakan goodwill serta 
mempertahankan hubungan baik dengan langganan, sehingga 
langganan tersebut bisa lebih percaya akan kualitas produk yang 
di jual perusahaan tersebut 
vii.    Mendifinisikan masalah 
  Penjual harus mengadakan analisa tentang usaha-usaha 
konsumen sebagai sumber masalah. Selain itu, juga harus 
menemukan masalah-masalah yang berkaitan dengan barang, 
produk, harga, dan sistem penyampaiannya. 
viii.  Mengatasi masalah 
  Mengatasi atau menyelesaikan masalah secara 
menyeluruh yang pada dasarnya menyangkut flexibilitas, 
penemuan, dan tanggapan. Jika suatu  masalah memerlukan 
sumber-sumber dari beberapa perusahaan, tenaga penjualan 
dapat membantu untuk memperolehnya.  
ix.  Mengatur waktu 
  Pengaturan waktu merupakan satu masalah paling 
penting yang dihadapi penjual. Sering terjadi adanya waktu yang 
terbuang dalam perjalanan, atau untuk pekerjaan-pekerjaan yang 
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tidak produktif, atau terbuang untuk menunggu saja. Untuk 
menghemat waktu, mereka harus banyak latihan serta 
mengambil pengalaman dari orang lain. 
x.   Mengalokasikan sumber-sumber 
  Dilakukan dengan memberikan bahan bagi keputusan 
manajemen untuk membuka transaksi baru, menutup transaksi 
yang tidak menguntungkan dan mengalokasikan usaha-usaha ke 
berbagai transaksi. 
xi.   Meningkatkan kemampuan diri 
  Ini meliputi latihan-latihan dan usaha-usaha pribadi untuk 
mencapai kemampuan fisik dan mental yang tinggi dan tidak 
terlepas dari masalah motivasi dan kondisi atau kesehatan dari 
tenaga penjual itu sendiri. Latihan yang lain dapat dilakukan 
dengan mempelajari konsumen beserta keinginannya, produk 
yang dijual, kebijaksanaan dan progam dari perusahaannya. 
2. Proses personal selling 
    Adapun tahap-tahap yang terdapat dalam proses 
personal selling : 
i.  Persiapan sebelum penjualan  
 Kegiatan yang dilakukan adalah mempersiapkan tenaga 
penjual dengan memberikan pengertian tentang produk yang 
dijualnya, pasar yang dituju, dan teknik-teknik penjualan yang 
harus dilakukan. 
ii.    Penentuan lokasi pembeli potensial 
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   Dengan menggunakan data pembeli yang lalu maupun 
sekarang, penjual dapat menentukan karakterististik pembeli 
yang berpotensial untuk membeli produknya tersebut, sehingga 
penjual lebih mudah menjual produknya tersebut. 
iii.    Pendekatan pendahuluan 
Sebelum melakukan penjualan penjual harus  
mempelajari semua masalah tentang individu atau perusahaan 
yang dapat diharapkan dari pembelinya. Selain itu perlu juga 
mengetahui tentang produk atau merk apa yang sedang mereka 
gunakan dan bagaimana reaksinya. 
iv.   Melakukan penjualan 
Penjualan yang dilakukan bermula dari suatu usaha untuk 
memikat perhatian calon konsumen, kemudian diusahakan untuk 
mengetahui daya tarik mereka. Dan akhirnya penjual melakukan 
penjualan produknya kepada pembeli.    
 
 
v.   Pelayanan sesudah penjualan 
  Sebenarnya kegiatan penjualan tidak berakhir pada saat 
pesanan dari pembeli telah terpenuhi, tetapi masih dilanjutkan 
dengan memberikan pelayanan kepada mereka. Dalam tahap 
ini penjual berusaha mengatasi permasalahannya, keluhan dan 
tanggapan yang kurang baik dari pembeli. Pelayanan yang lain 
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adalah memberikan jaminan kepada pembeli bahwa keputusan 
yang diambil pembeli tepat 
c. Sales Promotion (Promosi Penjualan) 
 Promosi penjualan adalah semua kegiatan yang 
dimaksudkan untuk meningkatkan arus barang  atau produk 
dari produsen sampai penjualan akhirnya. Point of sales  terdiri 
dari brosur, information sheets, dan lain-lain (Rambat Lupiyoadi 
: 2001).     
d. Public Relation (Hubungan Dengan Masyarakat Luas) 
 Public relation merupakan kiat pemasaran penting 
lainnya, dimana perusahaan tidak harus berhubungan hanya 
dengan pelanggan, pemasok dan penayalur tetapi juga harus 
berhubungan dengan kumpulan kepentingan public yang lebih 
besar (Rambat Lupiyoadi : 2001). 
  Beberapa tugas public relation dalam kegiatan pemasaran diantaranya 
: 
1) Membangun image (citra) 
2) Mendukung aktifitas komunikasi lainnya 
3) Mengatasi permasalahan dan isu yang ada 
4) Memperkuat positioning perusahaan 
5) Mempengaruhi public yang spesifik 
6) Mengadakan launching untuk produk atau produk baru 
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e. Direct marketing (pemasaran langsung) 
  Pemasaran langsung merupakan elemen terakhir dalam bauran 
promosi. Terdapat 6 arae dari direct marketing : 
a Direct mail (surat langsung), merupakan jenis pemasaran langsung 
yang dijalankan melalui kegiatan surat-menyurat. 
b Mail order (pesanan langsung), yaitu pemasaran langsung dengan 
cara memasarkan produknya berdasarkan pesanan yang diterima 
langsung oleh perusahaan. 
c Direct response (respon langsung), adalah pemasaran yang 
didasarkan pada respon perusahaan secara langsung atas 
kegiatan pemasarannya. 
d Direct selling (penjualan langsung), dilakukan dengan memasarkan 
dan menjual produknya langsung ke konsumen. 
e Telemarketing, sistem pemasaran yang menitik beratkan pada 
media komunikasi seperti telepon sebagai sarana pemasarannya. 
f Digital marketing (pemasaran digital), yaitu pemasaran melalui 
media digital seperti penjualan online pada internet.  
4. Place (Saluran Distribusi) 
  Saluran distribusi merupakan saluran yang digunakan 
oleh produsen untuk menyalurkan barang tersebut dari produsen 
sampai ke konsumen atau pemakai industri (Basu Swastha : 2002). 
  Strategi saluran distribusi untuk memasarkan suatu 
produk terdiri dari 2 macam yaitu : 
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1. Distribusi Langsung 
  Dalam distribusi langsung, produk dipasarkan atau dijual 
langsung kepada konsumen tanpa perantara, sehingga distribusi 
ini sangatlah baik diterapkan karena produsen bisa mengerti 
karakter langsung konsumen yang membeli produk tersebut dan 
produk yang ditwarkan adalahproduk yang tidak tahan lama. 
2. Distribusi Tidak Langsung 
  Sedangkan untuk distribusi tidak langsung, produk 
didistribusikan melalui perantara atau beberapa perantara 
sebelum dapat dikonsumsi oleh konsumen akhir, maka dengan 
menggunakan distribusi ini proses yang di jalankan agak lama 
sehingga produk yang di jual harus produk tahan lama. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 xxxiv
 
 
 
BAB III 
PEMBAHASAN 
A. Sejarah Singkat Perusahaan 
Perusahaan Apollo 2 resmi didirikan pada tanggal 20 Mei 1996 
di boyolali yang bergerak dibidang alumunium dan kaca, dengan 
berdirinya Perusahaan Apollo 2 tersebut bisnis alumunium dan kaca di 
boyolali semakin lancar walaupun banyak juga pesaingnya. Pada 
tahun tersebut juga banyak sekali perusahaan-perusahaan yang sudah 
berdiri sejak lama dan sudah memiliki pasar sendiri sebagai 
perusahaan alumunium dan kaca dan perusahaan Apollo 2 sudah siap 
sebagai pesaing dari perusahaan-  perusahaan yang sudah lama 
berdiri. 
Keberhasilan Perusahaan Apollo 2 dalam meyakinkan dan 
menanamkan kepercayaan pada para konsumen baik perusahaan 
kecil maupun perusahaan besar, membuat semakin banyak order yang 
diterima oleh perusahaan. Hal ini menyebabkan Perusahaan Apollo 2 
mengambil sebuah kebijakan untuk memperluas usahanya dengan 
membuka kantor cabang dibeberapa di beberapa kota besar seperti : 
Yogyakarta, Klaten, Salatiga. Maka dengan di bukanya kantor cabang 
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di beberapa daerah, diharapkan perusahaan dapat memenuhi 
kebutuhan tentang Alumunium dan kaca. 
Kelebihan dari perusahaan Apollo 2 terletak dari beberapa 
faktor yaitu terjalinnya relasi yang erat dengan customer dalam 
usahanya untuk mendapatkan pasar yang lebih potensial, kaya akan 
pengetahuan tentang pasar yang dituju untuk mendapatkan 
cuustomer, serta didukung oleh tenaga teknisi dan tenaga marketing 
yang handal dan berwawasan luas. Berbekal dengan kelebihan 
tersebut Perusahaan Apollo 2 mampu memenuhi kebutuhan pasar 
akan bahan-bahan alumunium dan kaca sehingga siap untuk menjadi 
pesaing dari perusahaan lainnya. 
Perusahaan Apollo 2 berkomitmen untuk memenuhi kepuasan 
custumer dengan menyediakan produk-produk berkualitas yang dapat 
memberikan nilai lebih dalam proses industri sehingga dapat 
meningkatkan kualitas dari produk akhir. 
B. Profil Perusahaan 
Nama Perusahaan  :  Apollo 2 
Nama Pemilik  : Bp. Harto Wiyono 
Bentuk Badan Hukum : Perseorangan/ Kepemilikan sendiri 
Jenis Perusahaan  : Manufaktur 
Bergerak Di Bidang  : Mebel Alumunium dan kaca 
Tanggal Berdiri  : 20 Mei 1996 
Alamat Perusahaan  : Jalan Pandanaran NO. 210 Boyolali  
No. Telepon   : (0276) 322160 
No. Fax   : (0276) 322160 
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Jumlah Karyawan  : 10 orang 
C. Struktur Organisasi  
Dalam melaksanakan kegiatan-kegiatannya, perusahaan Apollo 
2 membagi tugas-tugas pelaksanaan tersebut kedalam beberapa 
divisi/ bagian yang masing-masing divisi mempunyai kewenangan dan 
tanggung jawab masing-masing. Adapun struktur organisasi tersebut 
adalah sebagai berikut : 
 
   
    
 
 
 
Gambar 3.1 
Gambar Struktur Organisasinya 
Sumber : Penelitian Struktur Organisasi Dari Perusahaan Apollo 2 
 D. Tugas Dan Tanggung jawab Divisi-Divisi Dalam Perusahaan Apollo 
2 
a. Divisi Keuangan 
· Membuat aliran kas 
· Menyusun dan memantau anggaran belanja dan 
pendapatan perusahaan 
· Membuat laporan keuangan secara berkala 
b. Divisi Penjualan 
· Merekrut karyawan baru 
Pemilik 
Divisi Keuangan 
Divisi 
Personalia 
Divisi 
Pemasaran 
Divisi 
Produksi 
Divisi 
Penjualan 
Karyawan 
 xxxvii
· Melakukan pelatihan dan pengembangan bagi karyawan 
baru 
· Mengatur gaji karyawan 
c. Divisi Produksi 
· Mengawasi kinerja karyawan 
· Mengkoordinir tugas-tugas karyawan 
· Mengecek persediaan bahan gudang 
d. Divisi Pemasaran 
· Melakukan riset pasar 
· Menawarkan produk sesuai dengan karakteristik 
· Menyusun metode dan petunjuk promosi 
e. Divisi Personalia 
· Mengatur gaji karyawan 
· Merekrut karyawan baru 
· Memproses pelanggaran disiplin karyawan 
f. Karyawan 
· Melaksanakan proses kinerja secara propesional  
· Bekerja sesuai dengan perintah divisi produksi 
· Disiplin dan menjaga nama baik perusahaan 
E.  Laporan Magang 
 Dalam laporan magang penulis akan membahas tentang proses 
magang yang telah dilakukan di perusahaan Apollo 2. Serta meneliti, 
tentang penerapan bauran pemasaran pada  perusahaan apollo 2 di 
boyolali yaitu dari : 
· Beberapa proses magang yang dilakukan penulis di perusahaan 
Apollo 2 adalah : 
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1. Product (Produk) 
Meneliti produk yang telah di buat oleh perusahaan 
apollo 2 dengan membantu proses pembuatan produk tersebut, 
supaya penulis juga dapat belajar proses pembuatan produk 
apollo 2 yang sudah dipelajarinya terlebih dahulu sehingga 
penulis dapat mengerti betul cara pembuatan produknya 
tersebut. 
2. Price (Harga) 
Meneliti tentang harga yang diterapkan oleh perusahaan 
apollo 2 tersebut apakah harga sesuai dengan  pesaing atau 
harga pasar saat ini. Dengan cara melihat bagaimana pada saat 
ada konsumen yang membeli produk apollo 2 tersebut dan 
mencatat harganya kemudian membandingkan harga pasar dan 
pesaing supaya konsumen dapat membandingkan dari segi 
harga untuk pasar dan pesaing. 
 
 
 
3. Promotion (Promosi) 
Meneliti tentang promosi yang dilakukan perusahaan 
apollo 2 tersebut, dengan cara penulis mempelajari tentang 
bagaimana caranya promosi dengan baik supaya konsumen 
lebih loyal terhadap perusahaan apollo 2 tersebut. 
4. Place (Saluran Distribusi)   
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Meneliti tentang saluran distribusinya, penulis 
mempelajari tentang saluran distribusi yang digunakan oleh 
perusahaan apollo 2 adalah saluran distribusi langsung yaitu 
produk dijual secara langsung oleh produsen kepada 
konsumen. 
· Setelah melakukan proses magang diatas maka penulis dapat 
memberikan penjelasan 4 bauran pemasaran diatas yaitu ( product, 
price, promotion, place) yaitu:   
1. Product (Produk) 
Produk yang ditawarkan oleh perusahaan apollo 2 
tersebut sudahalah lengkap yaitu dengan menawarkan 
beberapa produk yaitu : Etalase (Lemari Pakaian, Lemari Rak 
Piring, Lemari Counter HP, Lemari Warung Makan), Folding 
Gate (Pintu Geser), Rolling Dor/Pintu Angkat (Pintu Garasi), 
Kusen Alumunium (Kusen Cendela, Kusen Penyekat Ruangan) 
2. Price (Harga) 
Penerapan Harga yang dilakukan oleh perusahaan apollo 
2 adalah sesuai harga pasaran dan harga dari pesaing yang 
ada. 
3. Promotion (Promosi) 
Promosi yang dilakukan perusahaan apollo 2 yaitu 
menggunakan : Radio ( CJDW FM dan Kharysma FM bidang 
Mebel Alumunium), Selebaran, Spanduk dll sehingga konsumen 
lebih cepat mengetahui perusahaan apollo 2 tersebut  
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4. Place (Saluran Distribusi) 
    Saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan 
apollo 2 adalah saluran distribusi langsung yaitu produk dijual 
secara langsung oleh produsen kepada konsumen. 
F. Pembahasan Masalah 
Dalam pembahasan masalah ini penulis mengambil tentang 
penerapan bauran pemasaran yang diterapkan oleh perusahaan 
Apollo 2 adalah sebagai berikut : 
1. Product ( Produk) 
Produk mempunyai arti yang sangat penting bagi 
perusahaan. Sebab disamping sebagai dasar menentukan 
kebijakan pemasaran juga merupakan sebuah gambaran 
perusahaan dimata masyarakat konsumen. Jika produk yang 
ditawarkan dapat memuaskan keinginan konsumen merupakan 
sebuah gambaran keberhasilan. Tentunya produk disini tidak 
terbatas wujud fisik saja, tetapi juga kualitas model dan apa saja 
yang dapat  
memuaskan keinginan konsumen merupakan sebuah gambaran 
keberhasilan. Tentunya produk disini tidak terbatas wujud fisik 
saja, tetapi juga kualitas model dan apa saja yang dapat 
memuaskan konsumen. 
Produk yang ditawarkan oleh perusahaan Apollo 2 yang 
berupa bahan-bahan dari alumunium dan kaca. Perusahaan ini 
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merupakan perusahaan manufaktur yang menyediakan bahan-
bahan alumunium dan kaca dan produ-produknya antara lain : 
a. Etalase Kaca   :  (Lemari Pakaian, Lemari  
Rak Piring, Lemari Counter HP, Lemari Warung Makan) 
b. Folding Gate   :   (Pintu Geser) 
c. Rolling Dor (Pintu Angkat)  :   (Pintu Garasi) 
d. Kusen Alumunium   : (Kusen Cendela, Kusen 
Penyekat Ruangan) 
 
 
2. Price ( Harga) 
Menurut teori ekonomi harga meliputi semua biaya yang 
terjadi dalam menghasilkan barang tersebut, dan ditambah 
dengan tingkat keuntungan (mark up) yang ingin dicapai. 
Supaya keuntungan bisa optimal ada dua cara yang dapat 
ditempuh yaitu meminimalkan biaya dan memilih harga optimum 
dengan cepat dan akurat supaya mendapatkan keuntungan. 
Untuk menentukan harga jual, maka permintaan ada sisi 
yang satu dan penawar ada sisi yang lain. Karena pendapatan 
harus melebihi beban supaya perusahaan mendapatkan laba, 
maka banyak perusahaan mulai menentukan harga jual dari 
beban. Caranya, dengan perusahaan menghitung biaya produk 
dan menambahkan jumlah laba yang diharapkan. Biasanya 
dipakai suatu istilah biaya dasar (biaya pokok produksi) dan 
mark up. 
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Maka setiap perusahaan harus menentukan suatu harga 
yang harus ditetapkan untuk setiap produk yang ditawarkan 
Perusahaan Apollo 2 juga mempunyai harga yang sudah 
ditetapkan untuk setiap produk yang ditawarkan. Harga yang 
sudah ditetapkan tersebut adalah harga yang sudah siap 
dipasarkan untuk konsumen yang membutuhkan produk dari 
alumunium dan kaca tersebut, maka perusahaan apollo2 
menggunakan metode mark up, yaitu suatu presentase yang 
diterapkan pada biaya dasar yang meliputi laba yang 
diharapkan dan biaya-biaya yang tidak termasuk dalam biaya 
dasar.  
Harga tersebut sudah ditentukan sebelumnya oleh 
perusahaan Apollo 2 tersebut, dan di bawah ini adalah tabel 
harga produknya : 
Tabel 3.1 
Daftar Harga Produk pada Apollo 2 
No Produk Ukuran Harga 
Etalase Kaca 
1 Lemari Pakaian Panjang 1m * Tinggi 180 
cm * Lebar 60 cm + 2 
Roda 
Rp.1.025.000 
  Panjang 1,5 m * Tinggi 180 
cm * Lebar 60 cm + 2 
Roda 
Rp.1.500.000 
  Panjang 2m * Tinggi 180 
cm * Lebar 60 cm + 3 
Roda 
Rp.2.000.000 
2 Lemari Rak Piring Panjang 85 Cm * Tinggi 
160 Cm * Lebar 45 Cm  
Rp. 750.000 
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  Panjang 80 Cm * Tinggi 
173 Cm * Lebar 45 Cm  
Rp. 875.000 
3 Lemari Counter Hp Panjang 1 M * Tinggi 80 
Cm * Lebar 50 Cm 
Rp. 650.000 
  Panjang 1,5 M * Tinggi 80  
Cm * Lebar 50 Cm  
Rp. 850.000 
Lanjutan Tabel 3.1 
  Panjang 2 M * Tinggi 80 
Cm * Lebar 50 Cm 
Rp. 950.000 
4 Lemari Warung Makan Panjang 1 M * Tinggi 180 
Cm * Lebar 60 Cm 
Rp.1.150.000 
  Panjang 1,5 M * Tinggi 180 
Cm * Lebar 60 Cm 
Rp.1.650.000 
  Panjang 2 M * Tinggi 180 
Cm * Lebar 60 Cm 
Rp.2.150.000 
Folding Gate   
1 Pintu Geser Panjang 4 M * Tinggi 3 M  Rp.3.600.000 
  Panjang 5 M * Tinggi 3 M  Rp.4.500.000 
  Panjang 6 M * Tinggi 3 M Rp.5.400.000 
Rolling Door 
1 Pintu Garasi Panjang 4 M * Tinggi 3 M Rp.2.400.000 
  Panjang 5 M * Tinggi 3 M Rp.3.000.000 
  Panjang 6 M * Tinggi 3 M Rp.3.800.000 
Kusen Alumunium 
1 Kusen Cendela Panjang 1,15 M * Tinggi 50  
Cm 
Rp. 400.000 
  Panjang 1,5 M * Tinggi  50  
Cm 
Rp. 475.000 
2 Kusen Penyekat 
Ruangan 
Panjang 3,5 M * Tinggi 3 M Rp.2.500.000 
  Panjang 4 M * Tinggi 4,5 M Rp.4.000.000 
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· Sumber Daftar Harga Diperoleh Dari Perusahaan Apollo 2 
 
 
 
3. Promotion (Promosi) 
Promosi adalah salah satu cara memasarkan produk 
kepada konsumen supaya produk tersebut lebih cepat diketahui 
oleh konsumen, untuk itu sebelum keputusan bauran promosi 
ditetapkan terlebih dahulu diidentifikasi khalayak yang dijadikan  
pesan untuk menetapkan sasaran promosi dan menyeleksi 
media yang digunakan. Selanjutnya pelaksanaan promosi harus 
terkoordinasi, konsisten, tepat waktu dan evaluasi. 
Perusahaan Apollo 2 merupakan perusahaan manufaktur 
yang promosinya melalui media : Radio( CJDW FM dan 
Kharysma FM bidang Mebel Alumunium), Selebaran, Spanduk 
dll. Sehingga konsumen apabila berminat langsung bisa ke 
Perusahaan Apollo 2 tersebut. Sehingga dalam promosinya 
lebih cepat dan tepat. 
4. Place (Saluran Distribusi) 
  Saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan 
apollo 2 adalah saluran distribusi langsung yaitu produk dijual 
secara langsung oleh produsen kepada konsumen. 
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BAB IV 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Dari uraian pada Bab III maka penulis dapat menarik beberapa 
kesimpulan mengenai penerapan bauran pemasaran pada 
Perusahaan Apollo 2 yang meliputi : 
1. Product (Produk)  
Perusahaan Apollo 2 merupakan perusahaan manufaktur 
yang menawarkan produk berupa :  
a. Etalase Kaca   : (Lemari Pakaian, Lemari Counter 
HP, Lemari Warung Makan 
b. Folding Gate   :      (Pintu Geser) 
c. Rolling Dor (Pintu Angkat)  :     (Pintu Garasi) 
d. Kusen Alumunium   : (Kusen Cendela, Kusen Penyekat 
Ruangan) 
2. Price (Harga) 
Menurut teori ekonomi harga meliputi semua biaya yang terjadi 
dalam menghasilkan barang tersebut, dan ditambah dengan tingkat 
keuntungan (mark up) yang ingin dicapai. Supaya keuntungan bisa 
optimal ada dua cara yang dapat ditempuh yaitu meminimalkan biaya 
dan memilih harga optimum dengan cepat dan akurat supaya 
mendapatkan keuntungan. 
3. Promotion (Promosi) 
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Dalam menerapkan promosinya Perusahaan Apollo 2 
menggunakan media : Radio( CJDW FM dan Kharysma FM bidang 
Mebel Alumunium), Selebaran, Spanduk dll. Karena dengan 
menggunakan media tersebut produk yang ditawarkan juga akan 
terjual banyak. 
4.  Place (Saluran Distribusi) 
Dalam memilih saluran distribusi perusahaan Apollo 2 memilih 
saluran distribusi langsung, karena di dalam sistem penjualannya 
produk di pasarkan secara langsung kepada konsumennya. 
B. Saran 
Berdasarkan kesimpulan diatas, maka penulis dapat 
mengemukakan beberapa saran yang terkait dengan penerapan 
bauran pemasaran pada Perusahaan Apollo 2 yaitu : 
1. Product (Produk) 
Sebagai perusahaan yang sedang berkembang sebaiknya 
Perusahaan Apollo 2 menambah produk untuk dipasarkan ke 
konsumen sehingga bisa menambahkan laba. Misalnya dengan 
menambah produk etalase dan kusen alumunium. 
 
 
2. Price (Harga) 
Didalam penetapan harga yang diterapkan oleh Perusahaan  
Apollo 2, perusahaan tersebut sudah menetapkan harga yang sesuai 
dengan harga pasaran dan yang diterapkan pesaing. Apabila  
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perusahaan Apollo 2 tersebut sedikit menurunkan harga lagi maka 
konsumen lebih loyal dengan perusahaan Apollo 2 tersebut.    
3.  Promotion (Promosi) 
Berdasarkan promosi yang dilakukan perusahaan Apollo 2 
merupakan suatu sistem promosi yang baik untuk meningkatkan 
penjualan yaitu dengan menggunakan media : Radio( CJDW FM dan 
Kharysma FM bidang Mebel Alumunium), Selebaran, Spanduk dll. 
Lebih baiknya lagi apabila strategi promosinya ditambah dengan 
media : Baliho, Internet dll supaya hasil penjualannya lebih maksimal.    
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